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Abstrak 

Masyarakat memiliki banyak pilihan layanan kesehatan yang diyakini dapat menjadi sumber 

memperoleh kesehatan jasmani, mulai dari pengobatan konvensional (medis) hingga tradisional. 

Zaman yang semakin modern justru terjadi fenomena kenaikan pengguna jasa layanan 

pengobatan tradisional baik berupa upaya preventif (pencegahan) ataupun penyembuhan 

terhadap penyakit. Bekam memiliki potensi bisnis yang akan sangat berkembang untuk menjadi 

bagian dari gaya hidup sehat masyarakat di masa depan. Meningkatnya minat beli masyarakat 

terhadap produk jasa terapi bekam ini perlu diberi perhatian mengingat belum banyak survei dan 

riset yang mengangkat perilaku konsumen pengguna jasa terapi bekam. Penelitian ini diyakini 

dapat membantu merumuskan komunikasi pemasaran dan kebijakan pemasaran yang efektif 

mengacu pada pola perilaku konsumennya melalui karakteristik demografi dan sosio-ekonomi, 

atribut produk, kepercayaan konsumen, kualitas informasi dan persepsi risiko. Metode penelitian 

ini berupa anlisis deskriptif, analisis indeks jawaban dan Partial Least Squares (PLS) dengan 

menggunakan software SmartPLS. Peminat jasa terapi bekam didominasi oleh perempuan di usia 

dewasa produktif dengan taraf pendidikan well educated, dan berprofesi sebagai Ibu Rumah 

Tangga dengan pendapatan ekonomi menengah. Faktor atribut produk berupa promosi melalui 

potongan harga/diskon dan undian berhadiah dalam produk jasa terapi bekam tidak menjadi 

perhatian dalam memunculkan minat beli konsumen. Dukungan autentifikasi kompetensi terapis 

menjadi proxy bagi konsumen dalam menimbulkan perasaan aman dan nyaman dalam benak 
konsumen. Minat beli konsumen terhadap jasa bekam tidak dipengaruhi dari kualitas informasi 

yang beredar saat ini. Pemahaman literasi informasi risiko terapi bekam bagi konsumen 

cenderung berperan secara aktif dalam mitigasi resiko pembelian jasa bekam. 

Kata Kunci: Minat Beli, Atribut Produk, Kepercayaan Konsumen, Kualitas Informasi, 

Persepsi Risiko. 

PENDAHULUAN 

Masyarakat memiliki banyak pilihan 

layanan kesehatan yang diyakini dapat menjadi 

sumber memperoleh kesehatan jasmani, mulai 

dari pengobatan konvensional (medis) hingga 

tradisional. Setiap masyarakat memiliki cara 

yang unik dalam menentukan pilihan layanan 

kesehatan berdasarkan pengembangan 

diagnosa dan teori pengobatan, tindakan, serta 

alat yang digunakan untuk menyembuhkan 

penyakit mereka[1]. Namun, hubungan antara 

kesehatan dan permintaan terhadap layanan 

kesehatan tidaklah sederhana karena berbagai 

faktor melatarbelakangi hal itu, termasuk jarak, 

tarif, kualitas layanan dan kepercayaan pasien, 

informasi yang mempengaruhi pemanfaatan 

layanan kesehatan[2]. Pemilihan penyembuhan 

penyakit melalui medis maupun tradisional 

(alternatif) tergantung dari bagaimana 

masyarakat mempersepsikan sakit yang 

dialami, dan resiko apa yang nantinya akan 
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diterima sebagai konsekuensi dari penyakit 

yang sedang dialaminya[3]. 

Pemanfaatan layanan kesehatan dan 

layanan terkait dapat dilihat sebagai perilaku 

individu, yang dihasilkan dari karakteristik 

individu dan/atau masyarakat[4]. Perilaku 

manusia dalam menghadapi masalah kesehatan 

bukanlah suatu perilaku yang acak (random 

behaviour), tetapi suatu perilaku yang selektif, 

terencana, dan terpola dalam suatu sistem 

kesehatan integral dari budaya masyarakat 

tersebut[3]. 

Di negara berkembang, keberagaman 

pilihan sistem pelayanan kesehatan merupakan 

hal yang umum dimana pengobatan modern dan 

tradisional saling berdampingan[4]. Pengobatan 

tradisional dipilih masyarakat karena beberapa 

alasan, seperti mudah, murah dan manjur serta 

sesuai dengan kerangka berpikir individu 

terkait dengan konsep keseimbangan dan 

pelestariannya karena telah membudaya pada 

setiap individu dalam rumah tangga[5]. 

Masyarakat di Indonesia yang menggunakan 

Pelayanan Kesehatan Tradisional (Yankestrad) 

cukup banyak. Berdasarkan survei Riset 

Kesehatan Dasar (RKD) pada tahun 2013, 

ditemukan 30,4% masyarakat di Indonesia 

menggunakan Yankestrad. Pada RKD tahun 

2018 terjadi peningkatan jumlah pengguna 

layanan kesehatan tradisional yaitu sebanyak 

31,4% masyarakat[6,7]. Jenis upaya Yankestrad 

yang digunakan sebagian besar (65,3%) adalah 

keterampilan manual termasuk meliputi 

bekam[6]. 

Zaman yang semakin modern justru 

terjadi fenomena kenaikan pengguna jasa 

layanan pengobatan tradisional baik berupa 

upaya preventif (pencegahan) ataupun 

penyembuhan terhadap penyakit[6,7]. Beberapa 

jasa layanan pengobatan tradisional banyak 

dipilih masyarakat sebagai alternatif 

penyembuhan selain dari tindakan yang 

dilakukan oleh dokter, obat-obatan kimiawi dan 

alat-alat canggih medis yang jauh lebih mahal 
[8].  

Bekam merupakan salah satu produk jasa 

yang termasuk dalam kelompok pengobatan 

tradisional (alternatif). Bekam sendiri 

merupakan tindakan perlukaan pada daerah 

cupping yang mengakibatkan peningkatan 

pembersihan plasma darah dari material-

material penyebab penyakit, seperti radikal 

bebas, kolesterol, dan zat-zat berbahaya lainnya 
[9]. Terapi ini sangat aman dilakukan asalkan 

memenuhi standarisasi prosedur bekam yang 

sesuai dengan Sunnah dan terstandarisasi 

secara medis. Sudah banyak jurnal dan 

penelitian medis yang mengkaji bagaimana 

bekam dapat sejalan dengan sains dan medis. 

Seperti bagaimana bekam dapat mengurangi 

nyeri dan memberikan kualitas tidur yang lebih 

baik[10]. Bekam juga dapat mengatasi berbagai 

keluhan kesehatan seperti darah tinggi[11],  

kolesterol[12], dan asam urat[4] serta keluhan 

kesehatan lainnya. 

Banyak penyedia jasa kesehatan 

(provider) yang menawarkan produk jasa 

bekam. Jenis terapi bekam dapat kita jumpai 

pada toko-toko yang menjual obat-obatan 

herbal Islami dan juga penawaran dari mulut ke 

mulut untuk layanan homecare. Bahkan saat ini 

banyak tempat-tempat bisnis pijat dan refeleksi 

yang mulai menawarkan jenis layanan bekam 

di dalam menu layanan sebagai pilihan 

alternatif konsumen untuk mencari sumber 

terapi relaksasi. Pada tahun 2023 jumlah terapis 

dalam keanggotaan Persatuan Bekam Indonesia 

(PBI) yang diketuai oleh influencer kesehatan 

yaitu dr. Zaidul Akbar mencapai 2.170 orang 

dan tersebar di 38 provinsi[13]. Perilaku 

pencarian pengobatan oleh individu dalam 

rumah tangga dipengaruhi oleh jumlah dan 

jenis sarana pelayanan kesehatan yang tersedia 

di sekitarnya[5]. Artinya jika terjadi peningkatan 

jumlah terapis yang tersedia di wilayah tersebut 

maka akan berbanding lurus dengan 

peningkatan jumlah masyarakat yang 

mengakses pengobatan tersebut. Tercatat di 

beberapa wilayah seperti Palembang, Medan, 

dan Bekasi dalam 1 tempat praktek bekam 

dapat melayani 2000 - 26.000 klien per tahun 
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[14, 15, 16]. Jumlah ini mengindikasikan bahwa 

minat beli masyarakat terhadap produk jasa 

terapi bekam cukup banyak.  

Minat beli dapat dijelaskan melalui teori 

perilaku konsumen[17]. Teori perilaku 

konsumen merupakan teori utama di dalam 

pemasaran[17]. Perilaku konsumen dapat 

dipengerahui oleh beberapa faktor internal 

maupun eksternal. Faktor internal adalah faktor 

yang menstimulasi suatu perilaku yang berasal 

dari dalam diri seseorang sedangkan faktor 

eksternal adalah komponen luar yang 

menstimulasi sebuah perilaku dari luar diri 

seseorang misalkan stilmulasi yang dilakukan 

oleh perusahaan berupa atribut produk dan 

informasi melalui media ataupun iklan[18, 19, 20]. 

 Perilaku masyarakat yang didominasi 

dan dikendalikan oleh faktor internal meliputi 

latar belakang demografi, sosio-ekonomi dan 

psikologis meliputi permintaan, motivasi dan 

faktor kognitif; karakteristik individu terutama 

mencakup minat, sikap dan gaya hidup[4, 5, 17, 21, 

22]. Karena perilaku rumah tangga dalam 

mencari layanan kesehatan sangat bergantung 

pada faktor demografi dan sosio-ekonomi 

khususnya di negara berkembang, hal ini 

memberikan kontribusi yang berbeda terhadap 

perilaku mencari layanan kesehatan yang 

bervariasi[23].  
Faktor psikologis berupa faktor kognitif 

mengacu pada bagaimana konsumen memiliki 

kepercayaan dan persepsi risiko akan produk 

dan jasa[24]. Kepercayaan dan persepsi risiko 

merupakan faktor yang menentukan dalam 

pengambilan keputusan pengguna akhir, 

sementara kecenderungan mengambil risiko 

mempengaruhi perilaku minat secara 

langsung[24]. 

Satu faktor eksternal yang kuat 

mempengaruhi minat beli adalah kualitas 

informasi[25]. Dengan kualitas informasi yang 

baik dan terpercaya, maka produk yang dijual 

oleh pelaku bisnis akan mudah tertanam 

dibenak konsumen yang kemudian mendorong 

minat untuk membeli produk tersebut[25]. 

Produk tersusun dari beberapa atribut, 

dan untuk setiap atribut merupakan nilai yang 

melekat yang diberikan kepada konsumen[26]. 

Konsumen dalam memilih produk akan 

meperhatikan atribut produk tersebut, 

selanjutnya atribut produk tersebut akan 

mempengaruhi sikap konsumen dan prilaku 

konsumen sebelum melakukan pembelian[27]. 

Konsumen secara alami akan memilih atribut 

produk secara spesifik yang mampu mengubah 

pandangan dan keputusan membeli akan suatu 

produk[28].  

Berdasarkan teori ini, penelitian ini 

membagi faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat beli konsumen terhadap produk jasa 

terapi bekam melalui latar belakang demografi 

dan sosio-ekonomi, dan menggunakan 

pendekatan atribut produk di dalam menggali 

informasi mengenai kepercayaan konsumen, 

kualitas informasi dan persepsi risiko[29, 30, 31, 

32]. Bekam memiliki potensi bisnis yang akan 

sangat berkembang untuk menjadi bagian dari 

gaya hidup sehat masyarakat di masa depan. 

Meningkatnya minat beli masyarakat terhadap 

produk jasa terapi bekam ini perlu diberi 

perhatian mengingat belum banyak survei dan 

riset yang mengangkat perilaku konsumen 

pengguna jasa terapi bekam.  

Sangat penting untuk mengetahui faktor-
faktor mendasar yang menjadi proxy minat beli 

konsumen untuk membeli produk jasa terapi 

bekam. Penelitian ini diyakini dapat membantu 

merumuskan komunikasi pemasaran dan 

kebijakan pemasaran yang efektif mengacu 

pada pola perilaku konsumennya melalui 

karakteristik demografi dan sosio-ekonomi, 

atribut produk, kepercayaan konsumen, 

kualitas informasi, dan persepsi risiko. 

 

LANDASAN TEORI 

Minat Beli 

Minat merupakan ketertarikan dari 

konsumen terhadap suatu produk dengan cara 

mencari informasi tambahan[33]. Minat beli 

adalah perasaan tertarik yang muncul setelah 

mendapatkan dorongan dari produk yang 



1018 Vol.4 No.6 Nopember 2023 
……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 
Jurnal Inovasi Penelitian  ISSN 2722-9475 (Cetak)  

 ISSN 2722-9467 (Online)   

dilihatnya agar melakukan pembelian untuk 

dapat memiliki produk barang ataupun jasa 

yang diinginkan[34]. Minat beli merupakan 

bagian dari komponen perilaku konsumen 

berupa sikap mengkonsumsi, kecenderungan 

seseorang untuk bertindak sebelum 

memutuskan untuk membeli[35]. 

Minat beli biasanya diartikan sebagai 

prasyarat untuk merangsang dan mendorong 

konsumen untuk benar-benar membeli produk 

dan jasa[17]. Minat ada dalam diri pembeli 

seringkali berbanding terbalik dengan kondisi 

keuangan yang dimiliki[36]. Minat beli 

konsumen selalu terselubung dalam tiap diri 

individu yang mana tak seorang pun bisa tahu 

apa yang diingkan dan diharapkan 

konsumen[36]. 

Demografi dan Sosio-Ekonomi 

Karakteristik demografi yang biasa 

digunakan di dalam pemasaran adalah usia, 

ukuran keluarga, siklus hidup keluarga, jenis 

kelamin, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, 

agama, ras, generasi, dan kelas social[37]. 

Kebutuhan konsumen, keinginan, tingkat 

penggunaan, dan preferensi merek sering 

dikaitkan dengan variabel demografi[37] 

"Sosio-ekonomi" terkadang digunakan 

sebagai istilah hipernimi dari berbagai macam 

bidang keilmuan. Istilah "ekonomi sosial" dapat 

dijadikan rujukan secara luas sebagai 

"penggunaan ekonomi dalam mempelajari 

masyarakat"[38]. Secara lebih sempit, praktik 

kontemporer mempertimbangkan interaksi 

perilaku individu dan kelompok melalui modal 

sosial dan "pasar" sosial serta pembentukan 

norma sosial[39, 40, 41, 42] dalam hubungan 

ekonomi terhadap nilai sosial[43, 44]. 

Peran demografi dan sosio-ekonomi, 

berpengaruh dalam menentukan perilaku 

mencari sumber kesehatan dan pengobatan[45]. 

Faktor latar belakang demografi dan sosio-

ekonomi turut mengambil andil di dalam 

perilaku pengobatan seseorang, seperti jenis 

kelamin, usia, pendidikan, status pekerjaan dan 

pendapatan[5, 21, 22]. 

 

Atribut Produk 

Atribut produk adalah mengembangkan 

produk dengan memberikan manfaat dan unsur 

penting seperti merek, kualtitas, ciri, desain, 

label, kemasan, layanan pendukung produk 

sebagai dasar untuk pengambilan keputusan[46, 

47, 48]. Atribut produk merupakan kualitas 

bawaan yang dianggap sebagai faktor penting 

dalam minat membeli konsumen terhadap suatu 

produk[49].  

Atribut produk sebagai ciri atau sebuah 

spesifikasi tentang produk dan jasa yang  

mencakup spesifikasi intrinsik dan 

ekstrinsik[50]. Atribut produk merupakan 

stimuli pemasaran yang dapat dijadikan daya 

tarik dan merupakan salah satu faktor yang 

dianggap penting oleh konsumen dan dapat 

menjadi salah satu unsur yang dijadikan 

andalan dalam memperebutkan konsumen[51]. 

Kepercayaan Konsumen 

Kepercayaan konsumen adalah 

kepercayaan yang dimiliki oleh konsumen 

tentang suatu produk dimana sebuah produk 

memiliki atribut dan manfaat masing-

masing[52]. Kepercayaan konsumen merupakan 

kepercayaan yang dilakukan pihak tertentu 

terhadap pihak lain dalam suatu hubungan 

bisnis yang didasari oleh keyakinan yang 

digantungkan pada pihak lain yang dipercaya 

dengan harapan pihak tersebut dapat memenuhi 

kewajibannya sesuai dengan yang 

diharapkan[52]. Kepercayaan dianggap sebagai 

mekanisme umum untuk mengurangi risiko 

transaksi yang dirasakan dengan meningkatkan 

ekspektasi hasil positif dan kepastian 

bagaimana seseorang berperilaku[17]. 

Keputusan pembelian jangka panjang 

perlu dilakukan penguatan kepercayaan 

konsumen terhadap produk yang dijual[53]. 

Kepercaan merupakan variable kunci dalam 

mengembangkan keinginan konsumen akan 

produk yang tahan lama (durable) untuk 

mempertahankan hubungan jangka panjang, 

dalam hal ini hubungan konsumen dengan 

merek dari suatu perusahaan tertentu[53]. 
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Kualitas Informasi 

Kualitas informasi adalah serangkaian 

fungsi dan karakteristik suatu produk atau 

layanan yang berkaitan dengan kemampuan 

untuk memuaskan kebutuhan konsumen[54]. 

Kualitas informasi harus dimulai dari 

kebutuhan pelanggan dan diakhiri dengan 

persepsi mereka[54]. Kualitas informasi juga 

menitikberatkan pada upaya memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pelanggan. Informasi 

yang berkualitas adalah informasi yang akurat, 

jelas, detil, relevan, mudah didapatkan, tepat 

waktu, up to date dan sesuai dengan kebutuhan 

konsumen[54,55, 56]. 

Kualitas informasi yang baik pada suatu 

perusahaan juga menjadi salah satu hal penting 

dalam pengambilan keputusan pembelian[56]. 

Kualitas informasi dapat digunakan pelanggan 

untuk memprediksi suatu produk yang akan 

dibelinya untuk mengambil keputusan 

pembelian[56]. 

Persepsi Risiko 

Minat beli sangat dipengaruhi oleh 

persepsi yang ada dalam diri seseorang. 

Persepsi merupakan salah satu faktor yang 

dapat memengaruhi perilaku[57].  Persepsi dapat 

diartikan sebagai penilaian individu terhadap 

suatu peristiwa yang dialaminya, dengan 

bantuan indra (penglihatan, pendengaran, 
penciuman, dan sebagainya) menjadi sesuatu 

yang memiliki arti tertentu[57,58]. 

Risiko merupakan suatu kondisi 

ketidakpastian yang dihadapi para konsumen 

apabila mereka tidak mampu memprediksikan 

konsekuensi akibat dari keputusan pembelian 

mereka[59]. Sehingga persepsi risiko dapat 

diartikan sebagai konsekuensi akan hasil 

negatif dari sebuah ketidakpastian yang harus 

dihadapi oleh konsumen[59, 60]. Persepsi risiko 

menjadi salah satu komponen penting dalam 

pemrosesan informasi yang dilakukan oleh 

konsumen[61].  

 

METODE PENELITIAN 

Pendekatan penelitian ini adalah 

melalui pendekatan penelitian deskriptif dan 

kuantitatif. Pada penelitian ini akan 

memaparkan bagaimana karakteristik 

konsumen bekam yang sudah mengakses jasa 

layanan maupun calon konsumen yang masih 

dalam bentuk minat dan tertarik untuk 

mengakses layanan bekam serta indikator 

atribut produk yang paling lemah dan dominan 

menjadi proxy minat beli konsumen. 

Penelitian kuantitatif bertujuan untuk 

mengetahui sejauh mana kepercayaan, kualitas 

informasi, dan persepsi risiko mempengaruhi 

minat konsumen terhadap produk terapi bekam. 

Penelitian ini terdiri dari 2 variabel yaitu 

variabel terikat dan variabel bebas. Variabel 

bebas terdiri dari (X1) kepercayaan konsumen 

dimana konsumen menaruh kepercayaan 

terhadap keamanan, kenyamanan dan manfaat 

bekam bagi kesehatan.  Kualitas informasi (X2) 

meliputi informasi mengenai manfaat bekam 

hingga bagaimana menggapai provider bekam 

yang terpercaya di lingkungan konsumen 

tinggal dan terakhir adalah persepsi risiko (X3) 

meliputi persepsi konsumen mengenai 

pemahaman yang baik mengenai risiko yang 

akan timbul di dalam proses kegiatan bekam 

hingga pasca bekam. Dari 3 variabel bebas ini 

akan mempengaruhi minat beli (Y) konsumen 

sebagai variabel terikat di dalam penelitian. 

Penelitian ini dilaksanakan di kota 
Bogor dan selesai pada bulan Juni 2023. Jenis 

data penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder. Data primer ini dikumpulkan peneliti 

dari data yang diberikan oleh responden. Data 

diperoleh dengan menyebarkan kuesioner 

melalui Google form yang berisi beberapa 

pertanyaan yang ditujukan kepada calon 

responden. Responden kemudian memilih pada 

kolom skala SS (Sangat Setuju), S (Setuju), TS 

(Tidak Setuju), atau STS (Sangat Tidak Setuju) 

pada setiap pertanyaan. 

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa 

setiap pertanyaan atau indikator dalam 

kuesioner menghasilkan nilai Sig.> 0,05. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

pertanyaan atau indeks pada variabel seperti 

minat beli, kepercayaan konsumen, kualitas 
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informasi, dan persepsi risiko yang dirasakan 

adalah valid. Hasil uji reliabilitas menunjukkan 

hasil Cronbach alpha mempunyai nilai lebih 

besar dari 0,70 dengan total nilai Cronbach 

alpha sebesar 0,96 sehingga alat dalam 

penelitian ini reliabel. 

Data sekunder yang digunakan dalam 

penelitian ini berasal dari studi literatur, jurnal, 

artikel dan data lainnya digunakan sebagai data 

pendukung yang relevan dengan penelitian. 

Subyek penelitian ini adalah seluruh 

masyarakat berumur diatas 17 tahun yang 

pernah dan berencana/berminat menggunakan 

jasa terapi bekam. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

purposive sampling. Karena jumlah responden 

tidak diketahui, maka rumus yang digunakan 

untuk menentukan jumlah sampel dalam 

penelitian ini menggunakan rumus Lemeshow 

(1991), yaitu:  

            
Penelitian ini sudah ditentukan bahwa 

tingkat kepercayaan (Z) sebesar 95% atau 

dengan nilai 1,96, maximal estimation (p) 

sebesar 0,5 dan presisis absolut (D) sebesar 

10%. Maka, didapatkan hasil sebesar 96,04 atau 

bila dibulatkan menjadi 96 orang responden 

yang memenuhi kriteria diatas.  

Metode Analisis 

Karakteristik demografis peminat jasa 

terapi bekam dilakukan secara deskriptif. 

Kemudian, lebih dalam setiap masing-masing 

indikator variabel akan diukur skor indeks 

jawaban untuk melihat indikator variabel mana 

yang paling rendah dan tinggi skornya. Analisis 

indeks jawaban ditujukan untuk mengetahui 

gambaran deskriptif responden atas item-item 

pertanyaan yang meliputi aspek atribut produk 

seperti promosi, sarana dan prasarana, keahlian 

terapis, manfaat dan informasi. Selain itu akan 

menjelaskan dan membandingkan indikator apa 

yang paling lemah dan yang paling menjadi 

proxy masyarakat dalam menumbuhkan minat 

beli konsumen. 

Untuk melihat kecenderungan dari 

jawaban responden terhadap masing-masing 

indikator variabel, maka akan dibuat nilai 

indeks yang dikategorikan dalam rentang skor 

berdasarkan perhitungan three box method[62] 

sebagai berikut: 

Nilai indeks max.: (%Fx5)/5 = (96 x 5)/5 = 96       

Nilai indeks min.: (%Fx1)/5 = (96 x 1)/5 = 19        

Selanjutnya, nilai interval dapat 

dihitung dengan cara: nilai maksimum 

dikurangi nilai minimum dan hasilnya dibagi 

tiga akan menghasilkan nilai interval sebesar 

25,6 yang akan digunakan sebagai kategori 

interpretasi nilai indeks sebagai berikut: 

Tinggi : 70,4 - 96 

Sedang  : 44,7 -70,3 

Rendah  : 19 - 44,6 

Uji pengaruh yang digunakan untuk 

mengukur bagaimana hubungan variabel 

keamanan, kualitas informasi dan persepsi 

risiko berpengaruh terhadap minat beli adalah 

metode Partial Least Squares (PLS) dengan 

menggunakan software SmartPLS. PLS 

merupakan pemodelan persamaan struktural 

SEM berbasis komponen atau varian dan 

merupakan metode alternatif yang beralih dari 

pendekatan SEM berbasis kovarians ke 

varian[63]. 

PLS merupakan model sebab akibat 

(causal) yang menjelaskan pengaruh antar 

variabel dalam konstruksi variabel[64]. Analisis 

PLS-SEM biasanya terdiri dari dua submodel, 

yaitu model pengukuran atau biasa disebut 

outer model dan model struktural atau inner 

model. Model pengukuran menunjukkan 

bagaimana variabel yang diungkapkan atau 

diamati mewakili variabel laten yang akan 

diukur. Sementara itu, model struktural 

menunjukkan perkiraan besaran antara variabel 

laten dan variabel konstruksi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Demografi dan Sosio-Ekonomi 

Responden yang terlibat dalam 

penelitian ini berjumlah sembilan puluh enam 

responden. Tabel 1 memperlihatkan data bahwa 
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sebaran responden berdasarkan jenis kelamin 

didominasi oleh perempuan dengan perolehan 

persentase sebesar 56% dan sisanya adalah laki-

laki sebesar 44%. Apabila dilihat dari 

karakteristik kelompok usia, prosentase 

terbesar pada usia 39-49 tahun sebesar 40%, 

kemudian rentang usia 28-38 tahun sebesar 

39%, kemudian rentang usia >49 tahun sebesar 

18%, selanjutnya rentang usia 17-27 tahun 

sebesar 3,1%.  

Tabel 1. Deskripsi Responden Berdasarkan 

Demografi Gender dan Usia 

Keterang

an Kategori 

Jumla

h 

Prosenta

se 

Gender  Laki 42 44% 

  

Perempua

n 54 56% 

Usia 

17-27 

tahun 3 3% 

 

28-38 

tahun 37 39% 

 

39-49 

tahun 38 40% 

  >49 tahun 18 19% 

Sumber: Data diolah, 2023 

Dapat disimpulkan bahwa kebanyakan 

peminat jasa bekam didominasi oleh usia 

dewasa produktif yaitu usia 28 – 49 tahun atau 

berada dalam lingkup lintas generasi yaitu 

didominasi oleh para generasi Y (milenial) dan 

sebagian lagi adalah usia awal (transisi dari 
generasi Y) generasi X. Hal ini sejalan dengan 

temuan di dalam penelitian yang dilakukan oleh 

Muharram et al., (2019) bahwa kebanyakan 

konsumen yang menggunakan jasa terapi 

bekam adalah rentang usia 21-40 tahun atau di 

usia dewasa produktif[65]. Dalam perspektif 

ekonomi usia penduduk dibagi menjadi 2 

kategori yaitu penduduk produktif dan yang 

tidak produktif. Penduduk produktif menurut 

old-age dependency ratio yaitu mereka yang 

berusia antara 15–60 tahun dan usia tidak 

produktif yaitu mereka yang berusia 0–15 dan 

diatas 60 tahun[66].  

Perbedaan usia dan zaman 

menyebabkan adanya pengelompokan individu 

dalam beberapa generasi di mana setiap 

kelompok generasi mempunyai gaya hidup, 

sikap, nilai-nilai, dan perilaku yang berbeda. 

Menurut penelitian Suharjo & Harianto (2019) 

generasi Y memiliki kualitas gaya hidup yang 

lebih rendah dibandingkan generasi 

sebelumnya yaitu generasi baby boomer dan 

generasi X[67]. Pernyataan ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan Kristiyanto (2018) 

terkait rata-rata indeks kebugaran jasmani 

generasi Y di Jawa Tengah adalah 0,29. Artinya 

dari level 100% kebugaran seorang manusia, 

generasi Y rata-rata hanya mampu mencapai 

level kebugaran sebesar 29%[68]. Tak khayal 

saat ini penyakit-penyakit degenaratif mulai 

mengancam usia yang lebih muda dari kondisi 

normal yang seharusnya baru mulai akan 

dialami pada usia senja.  

Penyakit degeneratif banyak dialami 

oleh masyarakat pada umumnya seperti 

hipertensi, jantung koroner, diabetes melitus, 

asam urat dan lain-lain[69]. Data dari laporan 
[6]Riskesdas 2018 bahwa jumlah pravelensi 

penderita hipertensi di usia 25 – 44 tahun 

berjumlah 25,7%, penderita kolesterol tinggi 

berjumlah 5,6%, diabetes melitus sebesar 0,6% 

dan penyakit jantung 0,7%.  

Gaya hidup yang kurang sehat 

menjadikan indeks kebugaran menjadi rendah 
dan percepatannya penyakit degeneratif yang 

lebih dini. Peminat produk jasa bekam 

didominasi oleh usia dewasa produktif yang 

mulai mengalami penurunan kualitas 

kesehatan. Mendorong masyarakat untuk 

mengambil opsi pengobatan alternatif bekam 

sebagai salah upaya solutif untuk mengatasi 

permasalahan kesehatan. Survei yang 

dilakukan Damayanti (2012) menyatakan 

bahwa 62,5% konsumen melakukan terapi 

bekam sebagai tindakan kuratif dan 37,5% 

untuk tindakan preventif[70].  
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Sosio-Ekonomi 

Tabel 2. Deskripsi Responden Berdasarkan 

Sosio-Ekonomi 

Keteran

gan Kategori 

Juml

ah 

Persen

tase 

Pendidi

kan  SD 1 1% 

 SMP 0  

 SMA 17 18% 

 Diploma 11 11% 

 Sarjana 52 54% 

  Pascasarjana 15 16% 

Pekerja

an Wiraswasta 22 23% 

 Karyawan Swasta 8 8% 

 

ASN/BUMN/TN

I/POLRI 23 24% 

 

Ibu Rumah 

Tangga 30 31% 

 

Pelajar/Mahasisw

a 1 1% 

 Profesional 12 13% 

  Lainnya 0 0% 

Pendap

atan <4,5 Juta 20 21% 

 4,5 – 8 Juta 43 45% 

 8 – 15 Juta 22 23% 

  >15 Juta 11 11% 

Sumber: Data diolah, 2023 

Pada Tabel 2, berdasarkan tingkat 

pendidikan, tampak responden terbesar adalah 

individu-individu well educated yaitu sebagian 

besar adalah bergelar sarjana dengan persentase 

sebanyak 54%, disusul SMA 18%, 

Pascasarjana 15%, Diploma 11%, dan SD 1%. 

Tingkat pendidikan seseorang akan 

mempengaruhi bagaimana ia memtuskan suatu 

perkara yang berkaitan dengan diri pribadinya 

terutama dalam hal kesehatan. masyarakat 
berpendidikan cenderung lebih berpikir 

rasional dan kritis sehingga sebelum membeli 

suatu produk dia akan memperkaya dirinya 

dengan literasi yang valid. Bekam merupakan 

terapi kesehatan yang berisiko tinggi karena 

berkitan dengan perlukaan dan darah yang 

mana dapat memiliki efek samping. Konstruksi 

sosial pengobatan alternatif dalam proses 

dialektika dimulai dari individu yang dalam 

hubungan sosialnya dipengaruhi oleh 

pemahaman dan pengetahuan mengenai 

pengobatan alternatif yang dipilih untuk 

membangkitkan keyakinan dan menimbang 

pilihan bagi mereka sebelum mengambil 

keputusan membeli jasa pengobatan 

alternatif[71]. 

Dilihat dari jenis pekerjaan, responden 

terbesar adalah ibu rumah tangga sebesar 31%, 

ASN/BUMN/TNI/POLRI 24%, wiraswasta 

23%, dan profesional 12,5%. Ibu Rumah 

Tangga menjadi yang paling dominan yang 

memiliki minat beli terhadap produk jasa terapi 

bekam, sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Rahman pada tahun 2023 

menyatakan hal yang serupa. Ibu rumah Tangga 

cenderung memilih pengobatan alternatif 

dikarena beberapa hal yaitu berkaitan dengan 

sumber informasi yang didapatkan hanya 

berpusat pada lingkungan yang sempit 

dibandingkan orang yang bekerja di luar rumah. 

Keterbatasan mendapat informasi yang lebih 

luas mempengaruhi pertimbangan seseorang 

dalam memilih penanganan yang tepat dan 

valid terhadap pengobatan kesehatan (Rahman 

et al). Sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Diana (2022) di dalam Rahman (2023), 

pekerjaan dapat menjadi media untuk 

berinteraksi dan bertukar pengalaman serta 

menambah wawasan dalam hal pengobatan 

kesehatan.[72] 

Jumlah responden berdasarkan 

pendapatan, bahwa tingkat pendapatan paling 

banyak dikisaran 4,5-8 juta per bulan sebesar 

45%, berikutnya 8-15 juta per bulan sebesar 

23%, <4,5 juta per bulan sebesar 21%, dan > 15 

juta per bulan sebesar 11,5%. Kebanyakan 

konsumen bekam berada diatas pendapatan 

UMR (Upah Minimun Regional) kota Bogor 

yang besarannya adalah Kota Bogor 

Rp4.639.429,39[73] yang artinya dalam taraf 

ekonomi cukup atau menengah. 
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Prasurvei telah dilakukan untuk 

menunjang analisa hasil penelitian. Kisaran 

harga atau biaya untuk jasa terapi bekam di kota 

Bogor di beberapa titik rumah sehat, pijat dan 

refleksi, serta terapis mandiri adalah mulai dari 

harga 60 ribu hingga jutaan rupiah didapatkan. 

Biasanya bergantung dari tempat dan 

terapisnya. Kebanyakan menawarkan layanan 

homecare dengan tarif menengah hingga atas 

yaitu mulai dari 150 ribu hingga jutaan rupiah. 

Untuk layanan yang ekomomis banyak 

ditawarkan layanan ditempat atau mengunjungi 

rumah terapis mandiri juga rumah sehat serta 

beberapa tempat pijat dan refleksi. Semakin 

handal terapisnya maka semakin mahal pula 

tarif yang dipatok. Kehandalan terapis dapat 

diukur melalui beberapa indikator yaitu 

sertifikasi organisasi bekam, pengalaman, dan 

profesi terapis. Beberapa terapis berprofesi 

sebagai dokter, bidan dan perawat. Profesi di 

bidang medis seperti ini menjadi nilai jual yang 

lebih tinggi dibandingkan terapis yang 

memiliki profesi non medis.  

Dilihat dari kisaran harga yang 

beragam, lingkup pasarnya akan sangat luas 

dan beragam. Bekam dapat merangkul hampir 

semua lapisan ekonomi masyarakat, mulai dari 

masyarakat menengah hingga atas. Bekam 

tidak juga dikatakan murah karena terlihat dari 
hasil penelitian bahwa kebanyakan masyarakat 

yang berminat untuk membeli jasa bekam 

adalah 79% berada pada kisaran pendapatan 

diatas UMR. Dengan kata lain peminat produk 

jasa terapi bekam adalah dalam taraf ekonomi 

yang mampu. 
[74]Kebiasaan masyarakat memilih 

pengobatan alternatif dominan dikarenakan 

faktor ekonomi (Yanti, 2021). Dalam 

penelitiannya 75.84% masyarakat setuju 

dengan pernyataan bahwa masyarakat memilih 

pengobatan alternatif dikarenakan faktor biaya 

yang tidak mahal dan waktu pengobatan yang 

lebih singkat. Senada di dalam kesimpulan 

penelitian yang dipaparkan oleh Arista (2021) 

bahwa beberapa faktor yang mendorong 

masyarakat menggunakan pengobatan 

alternatif diantaranya adalah faktor ekonomi, 

pendidikan dan budaya[71]. Namun, secara 

spesifik untuk jenis pengobatan alternatif 

bekam hasil penelitian ini didukung oleh 

temuan penelitian yang dilakukan oleh 

Muharram et al. di tahun 2019 dinyatakan 

bahwa faktor ekonomi merupakan faktor yang 

paling rendah pengaruhnya terhadap sikap 

masyarakat memilih produk jasa terapi 

bekam[65]. Ditunjukan dengan nilai mean mulai 

dari yang tertinggi hingga terendah yaitu faktor 

pribadi (13,88), faktor budaya (13,79), faktor 

sosial (13,61), faktor psikologis (13,48), faktor 

pengetahuan (13,24) dan yang terendah adalah 

faktor ekonomi (12,33)[65]. 

Atribut Produk 

 Analisis indeks jawaban digunakan 

untuk mengetahui gambaran secara deskriptif 

setiap indikator variabel atau item pertanyaan 

atribut produk dan disajikan pada Tabel 3..  

Variabel minat beli (Y), kepercayaan 

konsumen (X1), dan kualitas informasi (X2) 

masing-masing diukur oleh 3 indikator berupa 

butir pertanyaan, sedangkan variabel persepsi 

risiko (X3) diukur oleh 5 indikator berupa butir 

pertanyaan. Dari seluruh nilai indeks indikator, 

didapatkan hasil terendah dan satu-satunya 
indikator yang masuk di dalam kategori 

‘sedang’ dengan perolehan nilai indeks sebesar 

65,2 yaitu “promo, diskon, dan undian 

berhadiah ...”. Sedangkan nilai indeks indikator 

tertinggi diperoleh oleh “pertimbangan dalam 

memilih terapis, tempat serta higienitas alat dan 

perlengkapan …” sebesar 93,3.  

 Faktor atribut produk berupa promosi 

melalui potongan harga/diskon dan undian 

berhadiah dalam produk jasa terapi bekam tidak 

menjadi perhatian dalam memunculkan minat 

beli konsumen. Studi yang dilakukan oleh 

Purnomo et al. (2023) di kota Jember terhadap 

konsumen  bekam  dinyatakan  bahwa  kualitas
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Tabel 3. Analisis Indeks Jawaban 

Varibel Indikator 
Jumlah 

Skor 

Nilai 

Indeks 

(%) 

Y 

Kenyamanan, keamanan, dan tampilan yang 

menarik membuat saya ingin mencoba/kembali lagi 

melakukan terapi bekam.  

406 84,5 

Promo, diskon, dan undian berhadiah menjadikan 

besar kemungkinan saya untuk mencoba/kembali 

lagi melakukan terapi bekam.  

313 65,2 

Dorongan dari influencer di dunia medis dan 

kesehatan untuk mengkampanyekan manfaat dan 

keamanan bekam menjadikan besar kemungkinan 

saya untuk mencoba/kembali lagi melakukan terapi 

bekam 

363 75,6 

X1 

Terapis yang terampil dan bersertifikat membuat 

saya percaya untuk memakai jasa bekam tersebut. 
448 93,3 

Saya meyakini manfaat bekam untuk kesehatan 

saya. 
434 90,4 

Saya meyakini alat dan perlengkapan yang 

digunakan aman dan higienis. 
410 85,4 

X2 

Saya mudah memperoleh informasi mengenai 

manfaat bekam. 
391 81,4 

Saya mudah mencari informasi di mana saya bisa 

mendapatkan terapi bekam terdekat dan terpecaya di 

wilayah lingkungan tempat tinggal saya. 

382 79,5 

Informasi yang beredar relevan dengan kebutuhan 

dan keinginan saya untuk berbekam. 
381 79,3 

X3 

Keterampilan dan sertifikasi terapis membuat 

minimnya persepsi rasa tidak aman. 
411 85,6 

Lokasi dan ruang terapi yang tidak bersih dan rapih 

membuat saya berpikir kembali untuk memakai jasa 
terapi bekam. 

432  90,0  

Alat dan perlengkapan yang tidak bersih dan higienis 

membuat saya berpikir kembali untuk memakai jasa 

terapi bekam. 

431 89,9 

Adanya tindakan perlukaan (tusuk jarum untuk 

mengeluarkan darah) didaerah kulit harus dilakukan 

Standard Operating Procedure (SOP) menurut 

standar medis. 

437 91,0 

Pertimbangan dalam memilih terapis, tempat serta 

higienitas alat dan perlengkapan yang tidak sesuai 

menjadikan kekhawatiran keamanan dan 

450 93,3 
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keselamatan konsumen sehingga dapat berpengaruh 

pada keputusan pembelian jasa terapi bekam.  

Sumber: Data diolah, 2023 

jasa berpengaruh secara signifikan terhadap 

loyalitas konsumen[75]. Kualitas jasa meliputi 5 

indikator (Utami et al., 2019) diantaranya 

adalah reliability (kehandalan), responsiveness 

(daya tanggap), assurance (jaminan), empathy 

(empati), dan tangible (produk-produk 

fisik)[76]. Kelima indikator tersebut adalah 

fokus pada keamanan dan kenyamanan dalam 

proses penyampaian jasa terapi bekam.  

Dikaitkan pada hasil temuan penelitian 

ini, maka dapat disimpulkan bahwa konsumen 

bekam fokus pada kualitas jasa dan tidak 

banyak dipengaruhi oleh promosi, diskon, 

ataupun undian berhadiah.  Mengingat bahwa 

bekam merupakan pengobatan alternatif yang 

berkaitan dengan fungsi kesehatan seseorang, 

dimungkinkan konsumen sangat berhati-hati 

dalam memilih provider dan pertimbangan segi 

keamanan menjadi utama. Konsumen tidak 

banyak terpengaruh oleh tawaran diskon dan 

promosi. 

Uji t-statistik 

Untuk menguatkan informasi tentang 

pengaruh variabel independent (X1, X2, X3) 

terhadap variabel dependent (Y) dilakukan uji 

statistik dengan hasil sebesar 1,986 yang 

diperoleh dari df = N – k atau df = 96 – 4 = 92, 

dengan tingkat signifikansi 5% atau 0,05. 

Berdasarkan hasil pengolahan data uji statistik 

T values dan P values diperoleh hasil sebagai 

berikut:  

Tabel 4. T Values dan P Values 

  

Orig

inal 

sam

ple 

(O) 

Sam

ple 

mea

n 

(M) 

T 

statis

tics  

P 

val

ues 

Kepercayaan-

>Minat Beli 

0,52

8 

0,53

3 5,023 

0,0

00 

Kualitas 

Informasi-

>Minat Beli 

-

0,05

7 

-

0,06

7 0,575 

0,5

66 

Persepsi Risiko-

>Minat Beli 

0,23

8 

0,25

7 2,031 

0,0

42 

Sumber: Hasil Output SmartPLS 4.0, 2023 

Kepercayaan Konsumen 

Tabel 4 di atas menunjukkan variabel 

kepercayaan konsumen terhadap minat beli 

konsumen memiliki hubungan yang positif. Hal 

ini ditunjukkan dengan nilai original sample 

atau nilai korelasi sebesar 0,528. Dari hasil 

pengolahan data uji statistik t menunjukkan 

bahwa nilai hitung 5,023 > t-tabel 1,986, maka 

dapat disimpulkan bahwa kepercayaan 

konsumen memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen. Hal ini sejalan 

dengan nilai signifikan (P Value) sebesar 0.000 

< 0.05, yang artinya bahwa variabel 

kepercayaan konsumen pengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen. 

Variabel kepercayaan menjadi variabel 

yang paling berpengaruh terhadap minat beli 

dilihat dari nilai terbesar sample mean yaitu 

0,533.  Nilai kepercayaan tersebut didapatkan 

dari nilai keyakinan terhadap manfaat, 

kompetensi terapis, serta kelayakan alat dan 

perlengkapan yang digunakan. Bekam 

memiliki sejumlah manfaat diantaranya 

penurunan nyeri sendi, mengurangi rasa sakit, 

relaksasi otot, memperlancar sistem sirkulasi 

darah, meningkatkan sistem kekebalan tubuh, 

membantu pelepasan racun serta pembuangan 

limbah dan logam berat dalam 

darah[77][78]. Sejalan dengan itu maka segala 

bentuk kegiatan pemasaran perlu untuk 

memberikan bukti secara fisik maupun non 

fisik seperti menanamkan pemahaman akan 

manfaat bekam yang lebih riil dan meyakinkan 

kepada konsumen. Dukungan autentifikasi 

kompetensi terapis menjadi proxy bagi 

konsumen dalam menimbulkan perasaan aman 

dan nyaman dalam benak konsumen, seperti: 

serfiifikat terapis, tempat yang nyaman dan 
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bersih, serta sterilisasi perlengkapan dan alat 

terapi. 

Kepercayaan konsumen bagi sebuah 

produk jasa menjadi sesuatu yang sangat 

penting terutama jenis layanan kesehatan di 

mana konsumen menyerahkan perihal 

kesehatan dirinya kepada provider. Kesehatan 

adalah sesuatu yang berharga bagi manusia 

sehingga provider harus sadar betul bahwa 

kepercayaan akan jaminan keselamatan, 

keamanan dan kenyamanan menjadi yang 

utama dalam menyampaikan jasa. 

Kualitas Informasi 

Hasil pengujian pada variabel kualitas 

informasi tidak memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat beli, hal ini ditunjukkan dengan 

nilai original sample atau nilai korelasi sebesar 

-0,057. Dari hasil pengolahan data uji statistik t 

menunjukkan bahwa nilai t hitung -0,057 < t-

table 1,986. Hal ini sejalan dengan nilai 

signifikansi (P Value) sebesar 0,566> 0,05 yang 

artinya bahwa variabel kualitas informasi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Berbeda dengan beberapa penelitian 

lain yang dilakukan oleh Prabandini (2021), 

Andrew (2021), dan Yandi (2019) menyatakan 

bahwa kualitas informasi memiliki pengaruh 

yang signifikan secara positif[79][80][81]. Peneliti 

berkesimpulan hal ini disebabkan karena 

informasi mengenai provider bekam masih 

sangat sedikit dan belum mampu 

dikomunikasikan sesuai dengan kebutuhan dan 

harapan masyarakat. Sehingga, minat beli 

konsumen terhadap produk jasa terapi bekam 

tidak dipengaruhi oleh kualitas informasi yang 

beredar saat ini. 

Kualitas informasi menjadi bagian yang 

penting bagi sebuah provider bekam 

dikarenakan belum pupulernya jenis 

pengobatan alternatif ini. Masyarakat perlu 

mendapatkan sosialisasi melalui informasi 

yang baik dan komprehensif serta memberikan 

informasi yang relevan dengan kebutuhan 

masyarakat modern saat ini. Bentuk 

komunikasi yang lebih memberikan wawasan 

serta kemudahan konsumen dalam mengakses 

informasi yang dibutuhkan dan sesuai dengan 

perkembangan gaya hidup masyarakat modern.  

Bekam memiliki karakteristik pengguna 

yang unik. Responden yang kami teliti rata-rata 

melakukan pencarian mandiri mengenai klinik 

bekam atau terapis bekam di lingkungan 

sekitarnya. Jarang ditemukan iklan mengenai 

klinik bekam atau terapis bekam di lingkungan 

sekitar responden. Rata-rata mereka mencari 

sendiri pada komunitas atau teman yang sering 

melakukan bekam di sekitar tempat tinggal 

mereka. Adanya terapis bersertifikat juga 

terkesan tidak dipublikasikan atau diiklankan, 

hanya jika ditanyakan saja mereka akan 

menunjukkan sertifikasi terapisnya. 

Konsumen bekam didominasi oleh usia 

dewasa produktif dengan tingkat pendidikan 

yang well educated. Tentu, sangat disayangkan 

informasi-informasi yang beredar saat ini tidak 

mampu mengakomodir perilaku konsumen 

yang cenderung aktif dalam mencari informasi. 

Menurut Irianto (2020), konsumen yang 

memiliki pendidikan tinggi yang lebih baik 

akan sangat responsif terhadap informasi dan 

selektif dalam memilih produk[82].  

Persepsi Risiko 

Variabel persepsi risiko dipaparkan 

pada hasil pengujian original sample, 

menunjukan bahwa ada pengaruh positif 

terhadap minat beli konsumen. Hal tersebut 

ditunjukkan oleh hasil uji statistik t sebesar 

2,154 > t-table 1,986. Berdasarkan hal tersebut 

dapat diambil kesimpulan bahwa persepsi 

risiko memiliki pengaruh signifikan terhadap 

minat beli konsumen.  

Berdasarkan hasil temuan dari 

penelitian ini bahwa konsumen memiliki 

pemahaman yang baik mengenai risiko yang 

mungkin disebabkan oleh terapi ini. Semakin 

baik pemahaman risiko konsumen maka 

semaikin besar minat beli konsumen terhadap 

produk jasa terapi bekam. Kembali pada 

kondisi kebanyakan konsumen bekam 

merupakan masyarakat dewasa dan well 

educated sehingga konsumen sudah sangat 

dengan baik mampu mengukur dan 



Vol.4 No.6 Nopember 2023 1027 
……………………………………………………………………………………………………... 

……………………………………………………………………………………………………... 

ISSN 2722-9475 (Cetak)  Jurnal Inovasi Penelitian 

ISSN 2722-9467 (Online)   

menganalisa secara aktif risiko-risiko yang 

mungkin ditumbulkan. Jika persepsi konsumen 

tentang risiko semakin baik maka semakin 

tinggi pula probabilitas untuk memutuskan 

membeli suatu produk[83]. 

Purboyekti (2017) melakukan studi 

untuk menggali persepsi konsumen mengenai 

bekam. Hasil studi mendapati di dalam persepsi 

konsumen menyadari bahwa bekam memiliki 

kontraindikasi terhadap kondisi dan penyakit 

tertentu sehingga keamanan dalam prosedur 

tindakan harus benar-benar diperhatikan. 

Lanjutnya, sebagian responden sebanyak 

62,6% memiliki persepsi positif mengenai 

terapi bekam dan sisanya 37,5% memiliki 

persepsi negatif[84]. Secara garis besar 

masyarakat yang memiliki persepsi negatif 

mengenai terapi bekam cukup banyak yang 

memungkinkan produk jasa terapi ini memiliki 

pasar yang cukup niche (ceruk).  

Pemahaman literasi informasi risiko 

terapi bekam bagi konsumen cenderung 

berperan secara aktif dalam mitigasi resiko 

pembelian jasa bekam Informasi dapat berupa 

hal mengenai manfaat, kesesuaian operasional 

dengan standar keamanan yang diyakini oleh 

konsumen serta investigasi secara mendalam 

sebelum seorang konsumen memtuskan 

membeli jasa pada provider yang dituju. Maka, 
kembali pada variabel kualitas informasi yang 

dalam temuannya adalah masih minimnya 

kualitas informasi yang ada saat ini sehingga 

memungkinkan  terapi bekam menjadi kurang 

populer dan diminati konsumen yang lebih luas.  

Semakin baik konsumen memahami 

dan menyadari risiko yang mungkin akan 

timbul maka semakin tinggi pula minat beli 

konsumen sehingga provider perlu untuk 

memperluas dan lebih agresif lagi di dalam 

penyampaian suatu informasi yang valid dan 

dapat dipertanggung jawabkan. Membuat 

komunikasi pemasaran yang lebih berbasis 

pada data medis, memberikan jaminan akan 

terlindungi dari ancaman risiko dengan 

menyediakan layanan konsultasi tenaga medis 

profesional sebelum melakukan tindakan, 

memberikan rasa aman dan nyaman dengan 

fasilitas fisik yang dapat dilihat dan dirasakan 

oleh konsumen.  

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Beberapa hal yang menjadi kesimpulan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Peminat jasa terapi bekam didominasi oleh 

perempuan di usia dewasa produktif 

dengan taraf pendidikan well educated, dan 

berprofesi sebagai Ibu Rumah Tangga 

dengan pendapatan ekonomi menengah.   

2. Faktor atribut produk berupa promosi 

melalui potongan harga/diskon dan undian 

berhadiah dalam produk jasa terapi bekam 

tidak menjadi perhatian dalam 

memunculkan minat beli konsumen.  

3. Dukungan autentifikasi kompetensi terapis 

menjadi proxy bagi konsumen dalam 

menimbulkan perasaan aman dan nyaman 

di benak konsumen. 

4. Minat beli konsumen terhadap jasa bekam 

tidak dipengaruhi dari kualitas informasi 

yang beredar saat ini.  

5. Pemahaman literasi informasi risiko terapi 

bekam bagi konsumen cenderung berperan 

secara aktif dalam mitigasi resiko 

pembelian jasa bekam. 
Saran 

Salah satu hasil temuan dari penelitian ini 

menyatakan bahwa kualitas informasi tidak 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

Perlu dilakukan penelitian lanjutan mengenai 

literasi konsumen terhadap produk jasa terapi 

bekam agar dapat mempertegas apakah kualitas 

informasi sejalan dengan kualitas literasi 

konsumennya.   
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